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ABSTRAK 
 
Industri alat berat memiliki prospek menjanjikan di pasar Indonesia karena 
terpenuhinya syarat pembangunan industri tersebut. Industri alat berat termasuk 
ke dalam business market, yang mana aspek hubungan antara buyer dan seller 
memegang peranan penting sehingga strategi relationship selling sangat tepat 
diterapkan di dalamnya. Hubungan baik juga memupuk kepercayaan terhadap 
perusahaan. Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan strategi relationship 
selling yang dijalankan oleh PT. Ridhatech Engineering sebagai pelaku industri 
alat berat serta peranan strategi tersebut dalam meningkatkan kepercayaan 
terhadap perusahaan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
deskriptif kualitatif, dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara 
bertahap dan observasi partisipan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 
relationship selling telah dijalankan dengan baik, dari aspek core-circle dan 
second-circle, serta telah mencapai tujuan yaitu terciptanya hubungan baik jangka 
panjang dengan customer. Aspek-aspek dari strategi relationship selling juga 
berperan dalam memupuk credibility dan benevolence yang merupakan dimensi 
dari kepercayaan. Dengan begitu, strategi relationship selling yang dijalankan 
perusahaan memiliki peranan dalam meningkatkan kepercayaan terhadap 
perusahaan. 
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ABSTRACT 
 
The heavy equipment industry has a promising prospect in the Indonesian market 
because the requirements of the industrial development has been fulfilled. Heavy 
equipment industry belong to the business market, which relationship between 
buyer and seller aspect plays an important role, so the practice of relationship 
selling strategy is most appropriate. Good relationship also fosters the customer’s 
trust on company. This study aims to describe the relationship selling strategy 
that applied by PT. Ridhatech Engineering as the heavy equipment industry and 
the role of the strategy to improve the trust on company. The method used in this 
study is descriptive qualitative, by means of data collection through interviews 
and participant observation. The results of this study showed that the relationship 
selling strategy has been well-implemented, from the core-circle and second-
circle aspects, and has achieved the goal of creating long-term relationships with 
customers. The relationship selling strategy’s aspects also fosters credibility and 
benevolence, which are dimensions of trust. Therefore, relationship selling 
strategy have role in improving trust on company. 
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